
会  籍  顾  问
指导教师：傅金伦



一、销售黄 金 公式

       拨打电话数量  -  接通电话数量  -  确定预约数量  -  预约应到数量  -  实际到访

                        电话接通%       预约成功率%                                   预约到访率%

实际到访+Walk IN（DI）=   实际内场参观数量      实际签单数量 

                                                                内场参观成功率

签单数量X合同平均金额=总销售业绩

新办卡业绩+续卡业绩+总销售业绩



二、会籍顾问工作内容
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      资源的获取       顾客的邀约          内场销售          客户服务

02 03 04



资源的获取

资源获取渠

道
外出获取

BR

WI DI

TI

其它
通过外场派发DM单等方

式索要的客户资源

会员转介绍的客户

直接到店咨询的客户

电话咨询的客户

拉访到店的客户

公司置换或网络获取……



顾客的邀约
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问候及自我介绍(提及朋
友的姓名)

谈论与之相关的健身内容
和健身俱乐部介绍(提问发
现顾客的需求,讨论参加健
身的益处和介绍健身俱乐
部的特点),让对方确信健
身俱乐部所提供的服务能
够帮助顾客实现和满足他

们的目标和需求

给出基本健身建议并提供健
身俱乐部的电话、地址和自

己的电话号码

感谢顾客的接听并表示非常
欢迎顾客的到访，再次确认
到访时间并告诉他来健身俱

乐部后的大致安排

表明去电意图 邀约顾客 要求得到对方方便接听的联
系电话号码



内场销售
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准备(通知前台、经理和
测试准备 揣测顾客大意

扼要陈述/处理担忧(孤立担
忧）/报价

售后服务/私教课程的预销
售（POS)

介绍 参观（试用健身设备/体测 高层介入（TO-TURN OVER)



TRANSITION

★ 资料准备

★ 仪容准备

★ 心理准备

★ 通知前台、教练部，告知他们

希望得到协助



TRANSITION

★ 打招呼,表示欢迎（1、热忱  2、

目光接触  3、真诚的笑容  4、柔

和婉转的声调  5、有力的握手）

★ 自我介绍

★ 打破僵局

★ 告知顾客参观流程

★ 观察顾客



TRANSITION

★ 基础信息

★ 健身经历

★ 顾客需求的层次（1、目标  2、

动力  3、渴望）

★ 私人教练和营养计划



TRANSITION

★ 固定路线

★ 谈论特点同时关注其优势和益

处

★ 试用设备和教练介入的体测（1、

先正确示范器械  2、询问顾客的

感受，并设法得到积极肯定的答

复 3、选择合适的重量，并在离

开时取下配重  4、顾客使用设备

时，注意提醒呼吸并做适当的保

护



TRANSITION

★ 扼要陈述（1、健身俱乐部的主

要信息、开设项目  2、描述塑身

的各个阶段 （初始阶段、成效阶

段、维持阶段） 3、回顾愿景

★ 处理担忧

★ 报价（1、征询意见法  2、 选

择法  3、直接法  4、敦促法）报

价后保持沉默



客户六大担忧

时间
健康=事业

朋友、家人商量
换位思考

承诺
健身目标+前三次运动

比较
列数据+走出第一步+帮助我

距离
距离=时间

金钱
报价方式+TO

孤立担忧
（金钱）



TRANSITION

★ TO的人选可以是会籍经理、俱

乐部总经理、资深会籍顾问，甚

至任何一个愿意并有能力帮助顾

客的同事。（TO要注意到介入时

间、条件、介入的方式和方法）

★ 如果通过以上的各步骤，顾客

依然不愿意成为会员，会籍顾问

应该懂得适时地退让，给下次的

再次邀约留下余地。



TRANSITION

★ 达成会籍协议后，邀请私人教

练为会员预约免费私教课程并由

私人教练进行私教课程的预销售

（POS）



客户服务

内场服务

客户
服务
方式

1

2

3

电话、或网络……

私人教练
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01

03

实际需求是指会员加入健身俱乐部的主要原
因和他们需要健身俱乐部提供的服务项目，
如明亮干净的健身环境、运转良好的设施设
备、丰富的集体课程、专业的健身指导等。

实际需求

情感需求是指会员对来到健
身俱乐部健身所经历的一切
事情的感受，如开心、热情、
受到尊重等情感上的体验。

情感需求
会员潜在需求是指会员本人未曾意识到的或
未来将要产生的需要，如给会员更多的健身
建议或健康提醒。

潜在需求



三、会籍顾问的四大销售技巧

0102

0304

倾听的技巧
倾听时的技巧有：①保持目光接触；②
身体稍向前倾；③用笔记下重点内容；
④不时点头和微笑。
倾听时的禁忌有：①打断谈话；②转动
工作椅；③因其他的人或事物分神；④
表示已知道客户将要说些什么。

提问技巧
1、开放式提问
2、封闭式提问
3、试探式提问
4、跟进式提问

给出正确信息的技巧
1、全面的、专业的、有价值的信息。
（必须注意：会籍顾问向顾客提供信息
时，必须清楚、易懂。）
2、给出信息的时机（成功的会籍顾问会
花更多的时间用于倾听顾客的言谈，而
不是迫不及待地提供相关资料。）

表示理解的技巧

1、语言
2、身体语言



四大类型客户

表现型 友好型 直接型 分析型



表现型

        1、表现型人的特征
        外向的，武断的，活跃的，情绪化，爱开玩笑，开放，爱交际，精力充沛，积极，
易冲动，创造性，喜欢被称赞、尊重，兴奋，爱说话，讨厌专横，不注意细节，不切
实际，很快做决定，爱跑题，依据最初感觉选择。
        2、与表现型人的交流方式
       ① 放松一点，好像和朋友聊天一样，不要显得太草率或太职业化，不要显得太
“公式”化。②不要注意细节，讲要点和事实。 ③当他们表达自我时，表述你的理解，
然后巧妙地转到正题上。 ④展示你的个性和热情。 ⑤询问他们的希望和愿望。 ⑥提供
推荐和鼓励。 ⑦强调兴奋点和便利。 ⑧为他们处理细节。



友好型

     1、友好型人的特征
       友好的，关心他人的，耐心的，希望稳定，喜欢一致、连贯，有认同感，追随者，
被动的，推一下走一下，避免冒险的，不能说“不”，老好人，迟钝的，说话拐弯抹
角。
        2、与友好型人的交流方式
       ① 开始话题时，不管多简练，要以私人的评论做开场白，不要急于切入讨论生意
问题或解决方案。②要认真、耐心，不要着急。 ③以友好的、温和的、非强势的方式
表现自己。 ④如果他们很容易就同意你的意见，要确保他们是确实满意了。 ⑤试着问
一些诚挚的、非强势的问题来发现他们真正的想法，而不要说太多、提供太多信息。 
⑥问问他们的感受。 ⑦强调安全性、稳定性和具体成就。 ⑧作出个人担保和指导。



直接型

      1、直接型人的特征
         决定的，领导者，遵守纪律，坚决的，宏观的，带头的，注重实效的，客观的，
了解自己需要什么、喜欢挑战，希望直接和清晰的步骤，非个人的，过分严格的，有
闯劲的，追求完美的，目光短浅，以自我为中心的，缺乏诚信的，高度自制的，先行
后思，喜欢控制，无耐心的。
         2、与直接型人的交流方式
        ① 要清晰、详尽、简洁、切中要点，不要拖延、迟缓而浪费他们的时间。②只谈
生意，不要试图建立私人关系。如果你不赞成，针对事实，不要对人。 ③在提供信息
时要做好准备并组织好，要有逻辑性，不要显得毫无组织或混乱不堪。④询问目的和
时间。 ⑤强调效率、成效和所能节约的时间或成本。 ⑥给他提供简要概述，然后让他
们自己做决定。 



分析型

     1、分析型人的特征
        有组织的，明智的，聪明的，现实主义的，可信的，思考者，细节专家，做之前
一定想清楚，精确的，保守派，非感情的，谨慎的，理性的，喜欢细节与信息。
        2、与分析型人的交流方式
       ① 要事先准备好，以坦率的、有组织的方式表达事实。②不要着急，也不要催促
他们。 ③在你不赞成或建议某事时要详细，不要太含糊，提供可靠的、切合实际的证
据，在没有论据之前不要随便引用你或他人的观点。 ④在他们作决定之前，要正反两
方面都进行讨论。



四、会籍顾问的成长“瓶颈”

兴奋期（入职1~2个月）
冲动、不注重学习、考虑问题过
于简单和理想化。

成长期（入职5~9个月）
急躁：不耐烦、忙忙叨叨，时而

抱怨。

黑暗期（入职3~4个月）
恐惧感：只准备不行动，不愿去

外场派单。
挫折感：郁郁寡欢，总是回忆过

去销售业绩的辉煌。
不自信：垂头丧气、无精打采、

神不守舍、心存他念。

第一阶段 第二阶段 第三阶段 第四阶段

稳定徘徊期（入职9个月以后）
得过且过：迟到早退、工作懒散、

只完成基本任务。
不满抱怨：牢骚满腹、散布负面

言论。
疲惫茫然：工作节奏迟缓，整天

若有所思，说话减渐少。
飘飘然：趾高气扬，爱当众点评

他人或健身俱乐部。



会籍顾问“瓶颈”的应对

一 二 三 四 五 六 七

勇敢的面对困难
追求完美和不断创新

保持对会员、俱乐部的感恩
心态

坚持健身训练

专注自己的目标 始终充满激情和坚持到底 寻求帮助或帮助他人



会籍顾问的“五心”

专心
在工作中，要集中精力，有效地利用时
间，不把时间浪费在电话闲聊、无效的
工作中，这样会大大提高自己的能力和
销售业绩；在与顾客交流中，要专心倾
听顾客的表述，及时给予解答和帮助。

真心
在会籍顾问的销售过程中，不能把“办
理会籍”作为最终目标，而应站在顾客
的角度去考虑，以“将健康的生活方式
带给顾客”为目标，真心为顾客服务，
帮助顾客在健身俱乐部安全、愉快地享
受健身生活。

用心
用心不仅指在工作中认真负责的态度，
还包括善于观察学习他人的优点，注意
收集来自各方面的知识和消息，将有效
的信息转化为自己的工作帮手。

细心

会籍顾问的细心不仅体现在及时发现顾
客的担忧并处理上，还体现在日常生活
中与顾客打交道中，比如会员生日时邮
寄生日卡片，天气变换给会员发送问候
短信等。

恒心
德国诗人席勒说：“只有恒心可以使你
达到目的。”作为会籍顾问，应该正确
面对工作中遇到的拒绝、误解、冷漠，
保持一颗持之以恒的心，一定能够取得
最后的成功。




